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摘要 
近几年，国家加大了大气污染环境治理和节能减排力度，主要治理“京津
冀”、“长三角”、“珠三角”为重点区域的大气污染问题。A 管道燃气公司地处浙
江省中西部地区，以液化天然气（LNG）为主要气源，管网敷设城区并沿伸至主
要乡镇。公司进入快速发展期，提出做大气量，为获取有利的气源指标并提升气
量规模做好市场储备。但以往的市场营销方法不能有效支持企业战略发展和营销
业绩的达成，尤其是营销规划到战略执行缺少必要和有效的支撑工具。 
正确评估和持续改进是企业推进业务流程管理的关键要点, 文章结合流程
再造和 CRM 的基本理论, 从行业及公司所处的环境入手,提出了竞争性行业的
“销售五步法”、“商机管理”、“销售预测”等销售理念与工具，重新设计企业的
营销管理制度，强化企业评估流程管理能力, 推动持续性业务流程管理。最后经
过组织实践和市场的检验，论证了研究结论，达到企业预期的目标。 
本论文创新点一，选题有突破。垄断市场的营销理论一直是学界探索比较
忽视的领域，很多学者认为，这个领域的营销内生动力不足，营销手段落后，研
究价值不大。本论文选题结合作者工作实际，就垄断企业营销实务做出理论分析
和探索。创新点二，理论有实践价值。一般而言，理论研究的成果，多通过仿真
和试验去验证，而本论文的理论却通过在 A 企业的执行，得到检验，证明了其价
值。 
 
关键词：垄断市场营销  营销管理   商机管理   销售五步法 
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Abstract 
In recent years, the state has increased the atmospheric pollution of 
environmental governance and energy saving and emission reduction efforts, for the 
main governance of Beijing, Tianjin, the Yangtze River Delta, the Pearl River Delta 
region. A pipeline Gas Co is located in the central and western regions of Zhejiang 
Province, with liquefied natural gas (LNG) as the main gas source, which pipeline 
laying city and along the main township. The company entered a rapid development 
period, put forward to do the air volume, to obtain favorable gas supply targets and 
improve the size of the air volume. But the former marketing methods can not 
effectively support the enterprise strategy development and marketing performance, in 
particular, marketing planning to strategic implementation of the lack of necessary 
and effective support tools. 
Correct evaluation and continuous improvement is the key point of enterprise 
business process management, this paper combined with the basic theory of process 
reengineering and CRM, from the industry and the company's environment, put 
forward the "sales five step method", "business management", "sales forecast" and 
other sales ideas and tools, redesign enterprise marketing management system, 
strengthen enterprise evaluation process management capabilities, and promote 
sustainable business process management. Finally, through the practice of the 
organization and the market test, it is proved that the research conclusion can reach 
the target of the enterprise. 
The innovation point one, this paper has a breakthrough topic. Monopoly in the 
market marketing theory has been the comparative neglect field of 
academic exploration, many scholars believe that this field marketing lacking 
of  impetus, and being with little value. The topic of this paper is combining with the 
author's work practice, as a monopoly enterprise marketing practice makes the 
theoretical analysis and exploration. The innovation point two, theory is 
practical valuable. Ingeneral, the most theoretical research results, through simulation 
and experiment to verify the theory, but this paper obtained by testing in A 
enterprise, that execution proved its value. 
 
Keywords: monopoly market   marketing management   business management   
sales by five step method 
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第一章 绪论 
第一节 选题背景 
一、 A 公司发展现状和趋势分析 
A 城市管道燃气公司（以下简称“A 公司”）从事天然气分销领域，根据国
家《城镇燃气管理条例》规定，A 公司取得 YK 县人民政府授予的特许经营权。
A 公司主要负责经营区内的管道天然气销售业务，包括居民和非居民的天然气
的推广使用、气源供应和日常维护。 
近几年，国家加大了大气污染环境治理和节能减排力度，重点治理以“京
津冀”、“长三角”、“珠三角”为重点区域的大气污染问题，并先后与当地政府
签订了《大气污染防治责任状》，主要推进“煤改气”和“油改气”项目，天然
气行业的发展走上了快车道。 
A 公司地处浙江省中西部地区，以液化天然气（LNG）为主要气源，经营区
范围内以五金、门业、汽摩配件和有色金属冶炼为主要耗能行业，管网敷设城
区并沿伸至主要乡镇，2015 年底西气东输二线管输天然气即将引入。A 公司着
眼于迎接管输气的到来，提出做大气量，为获取有利的气源指标并提升气量规
模做好市场储备。公司进入快速发展期，但同时越来越受到单点直供和替代能
源的竞争威胁。 
二、A 公司市场营销管理现状的影响因素分析 
A 公司市场部成立 7 年来，已初步形成了包括市场规划到市场执行等较为
完善的市场营销管理流程，并建立了营销管理制度。 
从市场定位看，A 公司立足于做大气量，以五金工业园为中心，东永一线、
东永二线、永武线和至城西工业区的管网布局为依托，重点开发管网沿线的目
标客户，同时向芝英、古山、龙山、象珠等乡镇拓展， 
从市场策略看，主要是迅速进入乡镇，积极抢占重点客户；灵活营销政策，
区别客户定价；加强营销创新，实行市场联动等几个关键策略； 
从客户结构看，工业用户占比 95%，商业用户、福利用户和民用户占比不
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足 5%，工业用户的用气量主要集中在小家电及厨房用具、有色金属行业、汽摩
配行业和防盗门行业，以上四个行业占公司工商户总用气量的 90%。 
市场部 7 人，大部分是刚毕业不久的大学生，经验欠缺，工作中多是凭借
个人能力单打独斗，营销目标完成的数量与质量较差，市场部整体销售业绩已
连续两年没完成。 
第二节 研究问题提出 
本文的研究对象是 A 公司的市场营销体系，具体说就是执行环节。因为从
营销规划环节看，从市场定位、客户细分、目标客户没有大的问题，比较明确。
市场部作为龙头单位，作为落实公司提出“做大气量，做好市场储备”的经营
策略首当其冲，能否有效支撑公司营销目标的实现，能否快速提升市场开发能
力，成为营销执行环节亟待解决的问题。 
1、从上到下，从市场到非市场人员，在市场开发过程中，对于营销的步骤
及其每个步骤的成功率理解不一，造成对目标客户把握程度差别，甚至影响当
期的销售业绩的预测； 
2、目标客户主要掌握在客户经理手中，公司高层、市场部主管、承接合同
履约的相关部门，对目标客户的开发进度和质量不能动态掌控，一是造成公司
对重点客户的不能及时决策，丧失了商机；二是造成合同履约不能完全保证，
影响了企业形象；三是市场主管不能及时对客户经理进行有效的支持与资源协
调； 
3、虽然实行了市场激励制度，但只是在经济上起到刺激作用。但由于处于
垄断行业，“坐商”思维严重，竞争意识不强，同时缺乏有效的工具，客户经理
能力良莠不齐，已连续两年营销业绩没有完成，开发客户的用气率也不高。 
因此本文着眼于对 A 公司的营销方案的优化，主要是通过借鉴其他行业或
企业的理念和工具，配套流程和制度，弥补营销体系在执行环节的问题。 
第三节 研究的目的和意义 
A 公司提出引入竞争行业的营销理念和工具，对现有的营销方案进行优化，
重点完善执行环节的营销工具和方法，达到以下几个作用： 
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1、满足企业未来战略发展规划及当期业绩的达成，提前预测目标偏差，制
定有效的行动方案。同时以内部业绩压力调动市场开发、工程安装和运营管理
等企业关键价值链的运行效率； 
2、引入并改良竞争行业的营销工具，改变以往城市燃气垄断性的营销思维，
树立竞争意识，挖掘客户用能需求，提升市场开发量； 
3、营销理念及营销工具可操作性强，并有有效的流程和制度作为保障，确
保形成共享的客户资源和统一的销售语言。 
第四节 研究思路和本文的基本框架 
通过笔者组织并参与了 A 公司为期 3 个月的市场营销方案优化，对 A 公司
原有的市场营销体系进行了有效完善，取得较为明显的效果，后期又开展了为
期 5 个月的固化，巩固已有成果并持续改善存在的问题。 
根据以上研究思路，论文拟分以下几个部分展开： 
第一章，绪论（即本章），介绍论文研究的背景、目的和意义，引出研究问
题，重点说明要解决的问题； 
第二章，主要介绍营销管理的现状，总结存在问题，明确营销方案的优化
点； 
第三章，主要介绍营销方案的优化设计，重点介绍了销售五步法、商机管
理、销售预测的理念及其实现工具； 
第四章，主要介绍营销方案的试点计划，及试点效果和存在的问题，安排
下一步的工作计划； 
第五章，得出文章的结论，明确下一步有待研究的问题。 
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第二章 A 公司的市场营销现状分析 
第一节 A 公司的基本情况 
一、行业特点 
城市管道燃气公司属于天然气行业的下游，不同于上游的开采、中游的管
网输配，主要负责下游城市的天然气销售业务。根据国务院 2006 年发布的《城
镇燃气管理条例》，城市管道燃气公司必须取得当地县级以上人民政府授予的特
许经营权，并与人民政府或者其委托的燃气主管部门签订特许经营协议（协议
明确经营区域范围和经营期限），并领取管道燃气特许经营许可证。 
城市管道燃气公司主要负责经营区范围内的居民和非居民天然气的推广使
用、气源供应和日常维护。随着国家对大气污染环境治理和政府节能减排工作
力度的加大，天然气行业的发展走上了快车道。 
A 公司属于天然气下游销售行业，主要经营生产和销售管道燃气及燃气设
备；燃气设备的设计与安装；燃气设备用具的销售和维修，注册资本 5000 万元
人民币。2004 年 XA 集团与浙江省 YK 县人民政府签订《城市管道燃气特许经营
权》，经营范围为该县行政区域，经营期限为 30 年。XA 公司在当地注册成立 A
城市管道燃气公司，拥有该公司 100%股权。 
二、气源保障 
根据浙江省天然气管网建设计划，A 公司所在的金丽温管线计划在 2015 年
底接通管输天然气，所以从 2004 年经营之日起，主要依靠 LNG（液化天然气）
供应，建有 5*100NM3 LNG 储罐，经气化后输送到城市管网，最大日供气量在 27
万方，经过 6 年的发展，2013 年日供气量在 18 万方左右。 
近几年 A 公司在逐步完善城区管网后，积极向城区周边乡镇敷设中压管网，
先后建成东永一线、东永二线、永武一线、永武二线几条主管网，2012 年底累
计敷设中、低压管网 234 公里 ，使主要乡镇得到基本覆盖。 
三、经营区特点 
YK 县[1]地处浙江省中西部地区，地理特征为“七山一水二分田”，2010 年
末户籍人口 57.34 万，辖 11 镇、3 街道（东城、西城、江南街道）和经济开发
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